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r  e  s  u  m  e  n
En  este  trabajo  se examina  la relación  entre  distintos  tipos  de  colaboración  y  competencia  con  la innova-
ción  de  producto,  diferenciando  entre  empresas  nuevas  y  establecidas.  Las  hipótesis  propuestas  sugieren
un patrón  de  «co-operación» diferenciado.  Especíﬁcamente,  para  las  empresas  nuevas,  las  colaboraciones
más  efectivas  son  las  que  les  permiten  abaratar  costes  y  reducir  riesgos  (pymes,  otras  empresas  nuevas,
entidades  ﬁnancieras  y  centros  de  conocimiento).  En  cambio,  las  empresas  establecidas  se beneﬁcian
más  de  la  colaboración  con  otras  empresas  establecidas.  Adicionalmente,  la  relación  entre  una  compe-
tencia  intensa  y la  innovación  de  producto  es  más  fuerte  para  las  empresas  establecidas  que  para  las
nuevas.  Los  resultados  obtenidos,  empleando  una  muestra  de 3.528  empresas  en clústeres  geográﬁcos
de 32  países  europeos,  conﬁrman  en  términos  generales  las hipótesis  establecidas.  Estos  resultados  pre-
sentan  interesantes  implicaciones  para  la investigación  en  entrepreneurship, cooperación  y dinámicas
competitivas.
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Cooperation  and  competition  as  antecedents  of  product  innovation.  Is  there  a






a  b  s  t  r  a  c  t
The  relationships  between  different  types  of  cooperation  and  rivalry  and product  innovation  are  exami-
ned  in  this  article,  differentiating  between  new  and  established  companies.  The  hypotheses  proposed
suggest  different  patterns  of  cooperation.  For  new  companies,  the  most  effective  types  of  cooperation




panies,  ﬁnancial  bodies  and  knowledge  centres).  On  the  other  hand,  established  companies  may  beneﬁt
more  by cooperating  with  other  established  companies.  Furthermore,  the  relationship  between  intense
rivalry and  product  innovation  is stronger  for  established  companies  than  for new  ones.  The  results  obtai-
ned,  using  a  sample  of 3,528  companies  in  geographical  clusters  of 32  European  countries,  conﬁrm  the




. IntroducciónEn los últimos an˜os, un creciente número de trabajos ha enfa-
izado el papel jugado tanto por la colaboración como por la
ompetencia en los procesos de innovación (p. ej. Ahuja, 2000;
∗ Autor para correspondencia.
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Ahuja, Lampert y Tandon, 2008; Lane y Lubatkin, 1998; Mowery,
Oxley y Silverman, 1996). Sin embargo, la mayoría de estos estudios
han desarrollado argumentos teóricos implícitamente dirigidos a
empresas asentadas en el mercado y existe una falta de trabajos
que aborden la lógica que aplican las empresas nuevas a la hora de
gestionar sus colaboraciones y de hacer frente a su competencia.
Las empresas nuevas tienen unas características idiosincrásicas
distintas de las establecidas y, consecuentemente, tienen diferen-
tes necesidades que satisfacer. La literatura de entrepreneurship ha
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esarrollado el término liability of newness, que se puede deﬁnir
omo la escasez inicial de recursos y capacidades que con frecuencia
an de afrontar las empresas de reciente creación. Existe eviden-
ia de que esta liability of newness limita las opciones estratégicas
 causa mayores tasas de fracaso (p. ej., Arthurs y Busenitz, 2006;
ruton y Rubanik, 2002; Newbert, 2005; Zahra y Filatotchev, 2004).
sto hace que las nuevas empresas persigan objetivos diferentes
uando participan en acuerdos de cooperación y, por tanto, estén
otivadas por una lógica distinta para cooperar. Hagedoorn (2002)
en˜ala que las razones que llevan a una empresa a colaborar cam-
ian a lo largo del tiempo y que, además, dependen del nivel de
esarrollo de la organización. Mientras que las empresas nuevas
e ven forzadas a superar ambientes hostiles y falta de recursos
uando desarrollan sus nuevos productos, las empresas estableci-
as no están tan limitadas y pueden plantearse un mayor abanico
e opciones. Así, un primer objetivo de este trabajo es el de ana-
izar cuáles son las características diferenciadoras de las empresas
uevas (con respecto a las establecidas) a la hora de cooperar. En
ste sentido, siguiendo la clasiﬁcación de Hagedoorn (2002),  pro-
onemos que la lógica que lleva a las empresas nuevas a cooperar
e basa en un paradigma de economizar costes y compartir riesgos,
ientras que las empresas establecidas cooperan para ampliar sus
pciones estratégicas. En este trabajo encontramos evidencia de
ue los tipos de cooperación más  efectivos para las empresas nue-
as tienen un perﬁl diferenciado de aquellos más  efectivos para las
mpresas establecidas, dado que el tipo de socio que satisface mejor
us necesidades será distinto para estos 2 grupos de empresas.
El efecto de la intensidad de la competencia sobre la innovación
ambién ha sido contemplado en la literatura, aunque en menor
edida. Los trabajos sobre las dinámicas competitivas sugieren que
as empresas que perciben una fuerte rivalidad tienden a reaccio-
ar acelerando la introducción de nuevos productos (p. ej., D’Aveni,
994; Feldman y Audretsch, 1999; Sakakibara y Porter, 2001). No
bstante, algunos estudios empíricos han encontrado resultados
nconsistentes. Por ejemplo, Cooper y Kleinschmidt (1987, 1994)
btuvieron resultados opuestos en 2 estudios muy similares. Un
egundo objetivo de este trabajo consiste en el estudio de esta rela-
ión bajo la óptica del entrepreneurship. Avanzar en dicho estudio
uede ayudar a profundizar en la discusión y resolver dichas incon-
istencias, ya que el efecto de la rivalidad percibida en la capacidad
e innovación de las empresas nuevas no ha sido explorado en
a literatura existente. El proceso de continua creación de nuevos
roductos, descrito por la literatura, que se produce cuando existe
na intensa rivalidad puede no activarse para las empresas nuevas.
stas se verán obligadas a introducir nuevos productos, indepen-
ientemente de una mayor o menor rivalidad, ya que la innovación
s la principal vía que tienen para superar la liability of newness
 sobrevivir (Birley, 1985; Norrman, 2008; Ramachandran y Ray,
006).
Avanzar en el conocimiento de los factores que determinan la
apacidad de innovación de las nuevas empresas es importante, ya
ue estas realizan una parte signiﬁcativa de las innovaciones de las
conomías desarrolladas. Así mismo, puede ayudar a emprendedo-
es y directivos a conocer qué tipo de socio es el más  apropiado para
na posible colaboración en su empresa y la lógica subyacente para
llo.
Las hipótesis planteadas en este estudio se han analizado en una
uestra de 3.528 empresas que operan en clústeres geográﬁcos1 en
2 países europeos. Los clústeres geográﬁcos son un contexto ade-
uado puesto que se caracterizan por altos niveles de competencia
1 Según Porter (2000, p. 253), los clústeres geográﬁcos son «concentraciones
eográﬁcas de empresas interconectadas, proveedores de bienes y servicios especia-
izados, empresas en industrias relacionadas e instituciones asociadas en un campo
eterminado que compiten pero también cooperan».cción y Economía de la Empresa 19 (2013) 53–62
y de rivalidad, potenciando así el desarrollo de capacidades compe-
titivas. La proximidad local fomenta tanto la cooperación como la
competición porque facilita las interacciones formales e informales
(Malmberg y Maskell, 2002; Tallman, Jenkins, Henry y Pinch, 2004)
y hace más  visibles a los rivales entres sí (Porter, 1998). Además,
los clústeres geográﬁcos pueden ser considerados como entornos
dinámicos (Pouder y St. John, 1996), con altas tasas de innovación
(Furman, Porter y Stern, 2002) y de creación de empresas nuevas
(Verheul, Carree y Santarelli, 2009).
El artículo se estructura de la siguiente manera. A continuación
se establece el marco teórico, donde se justiﬁcan las hipótesis de
este estudio. Posteriormente se describe la metodología seguida en
el análisis, así como los resultados obtenidos. Por último se dis-
cuten dichos resultados, sus implicaciones teóricas y las posibles
limitaciones y extensiones del trabajo.
2. Marco teórico
2.1. Cooperación y entrepreneurship: la lógica que lleva a las
empresas nuevas a colaborar
Hagedoorn (2002) clasiﬁcó las razones para participar en acuer-
dos de colaboración de I + D entre motivaciones relacionadas con
economizar costes y motivaciones de tipo estratégico. Nosotros
proponemos que la liability of newness obliga a las empresas nue-
vas a cooperar bajo un paradigma de economizar costes y compartir
riesgos, mientras que las empresas establecidas no se encuentran
tan constren˜idas y pueden elegir entre una gama más  amplia de
opciones.
Trabajos previos atribuyen a la liability of newness la falta de
ﬁnanciación (Gans y Stern, 2003), falta de redes de contactos y de
relaciones estables (Bruton y Rubanik, 2002), rutinas y capacida-
des organizacionales poco desarrolladas (p. ej., Arthurs y Busenitz,
2006; Newbert, 2005). Esta escasez inﬂuye en la toma de decisio-
nes y hace que las empresas nuevas no actúen de igual modo que
las empresas establecidas (Bruton y Rubanik, 2002). Consecuen-
temente, la liability of newness también debe afectar a la forma
en que las empresas nuevas abordan la cooperación en I + D. A la
hora de desarrollar innovaciones de producto, las empresas nuevas
deben operar en entornos más  hostiles y con mayores restriccio-
nes de recursos, mientras que las empresas establecidas poseen
una dotación de activos complementarios más amplia. Por ello,
las establecidas son comparativamente más  capaces de desarrollar
proyectos de I + D en solitario o, como alternativa a la colabora-
ción, permitirse comprar una empresa con un producto interesante
que ya opera en el mercado. Estas opciones pueden ser preferi-
bles cuando poseer la propiedad única de la tecnología o de la
innovación sea relevante y dotan a las empresas establecidas de
mayor capacidad estratégica.
Por lo tanto, la liability of newness determina en gran medida, y
de manera diferenciada, la lógica con la que las nuevas empresas
afrontan sus colaboraciones de tipo innovador. Así, las colabora-
ciones que les permiten abaratar costes y disminuir riesgos en
investigación son las que más  beneﬁcian a las nuevas empresas
frente a las establecidas. En los siguientes apartados se analiza con
mayor profundidad cada tipo de relación.Cooperación con empre-
sas grandes, empresas pequen˜as y otras empresas nuevas
El desarrollo de innovaciones requiere que las empresas puedan
reunir un conjunto de activos complementarios, como: recursos
ﬁnancieros, conocimiento técnico, tecnología, personal experto,
capacidades de I + D y habilidades de marketing (Teece, 1986).
Las empresas nuevas pueden encontrar diﬁcultades para disponer
de todos estos activos complementarios que suelen estar rela-
cionados con una mayor edad y experiencia (Baum, Calabrese y




























































qR. Antolín-López et al / Investigaciones Europeas d
mpresas para desarrollar con éxito grandes proyectos de I + D. La
ooperación permite que los proyectos de innovación sean dividi-
os entre varios participantes que pueden trabajar conjuntamente
ara completar dichos proyectos con éxito (Santamaría, Barge-Gil
 Modrego, 2010; Tether y Tajar, 2008). De esta forma, cada par-
icipante puede centrarse en su área de especialización e invertir
ucho menos de lo que sería necesario para abordar el proyecto
n solitario. Así, la cooperación con otras empresas puede ser una
orma de compartir costes ﬁjos (Gans y Stern, 2003), conseguir
conomías de escala en I + D (Bougrain y Haudeville, 2002), redu-
ir el tiempo de investigación (Sakakibara, 1997, 2002; Zahra y
ilatotchev, 2004) y compartir riesgos (Bayona, García-Marco y
uerta, 2001; Sakakibara, 1997). Por tanto, las empresas nuevas se
eneﬁciarán más  de un acuerdo de colaboración cuya lógica pre-
ominante sea la de compartir costes y riesgos, es decir con otras
mpresas que se encuentren en las mismas circunstancias, como
tras empresas nuevas o de pequen˜o taman˜o.
En cambio, las empresas establecidas pueden permitirse seguir
strategias distintas a las de colaborar para reducir costes y riesgos.
sí, pueden colaborar con empresas grandes para adquirir otras
entajas competitivas para las cuales el taman˜o es un factor clave,
omo crear una tecnología superior, establecerla como el estándar
e una industria, aprender las habilidades tácitas del socio, acceder
 nuevos mercados, conseguir el reconocimiento de marca o incluso
btener ventajas competitivas en logística y distribución. Un ejem-
lo de ello fue la colaboración entre Sony y Philips para desarrollar
l formato de compact disk y establecerlo como el estándar tecno-
ógico en grabaciones digitales de audio (Hill, 1997).
Los acuerdos de cooperación entre empresas nuevas y esta-
lecidas tienen comparativamente una mayor probabilidad de
onvertirse en juegos de suma cero debido a las diferencias
e poder entre ellas. Las empresas establecidas pueden percibir
ue poseen una mayor legitimidad, recursos y poder de mercado
 intentar usar esto para aprovecharse del conocimiento y nue-
as ideas de las empresas nuevas. Debido a que los acuerdos de
olaboración son contratos incompletos que no están completa-
ente deﬁnidos (Baum et al., 2000), el desequilibrio de poder puede
umentar la tentación de que las empresas más  poderosas des-
rrollen comportamientos oportunistas (Hamel, 1991) e intentar
ograr un aprendizaje asimétrico o la apropiación de los resultados.
sta rivalidad dentro de la cooperación puede deteriorar la relación
 largo plazo entre los participantes (Mora-Valentín y Montoro-
ánchez, 2009), impidiendo el éxito del proyecto y la realización
el programa ﬁjado de investigación conjunta.
Por ello, proponemos la siguiente hipótesis:
1a. La relación entre la colaboración con otras empresas nuevas
 el desarrollo de nuevos productos es positiva y más  fuerte entre
as empresas nuevas que entre las empresas establecidas.
1b. La relación entre la colaboración con pymes y el desarrollo
e nuevos productos es positiva y más  fuerte entre las empresas
uevas que entre las empresas establecidas.
1c. La relación entre la colaboración con empresas grandes y el
esarrollo de nuevos productos es positiva y más  fuerte entre las
mpresas establecidas que entre las empresas nuevas.
.2.1. Cooperación con centros de conocimiento
A pesar de que la literatura sobre cooperación ha enfatizado los
eneﬁcios de colaborar con centros de conocimiento (p. ej., Tether,
002; Mora-Valentín y Montoro-Sánchez, 2009íá), los estudios
mpíricos previos han mostrado resultados contrapuestos respecto su inﬂuencia sobre la innovación en producto (p. ej., George, Zahra
 Wood, 2002; Perkman y Walsh, 2007). Esto ha sido atribuido a
ue existen distintas formas de cooperar con estas instituciones
ue no tienen por qué ser igual de efectivas (D’Este y Patel, 2007;cción y Economía de la Empresa 19 (2013) 53–62 55
George et al., 2002). En este sentido, los diferentes enfoques que
las empresas nuevas y establecidas tienen hacia la cooperación en
I + D pueden ayudar a explicar dichas incoherencias.
La cooperación con centros de conocimiento (universidades
y centros de investigación) permite acceder a infraestructuras
tecnológicas de forma mucho más  económica, menos arriesgada
y más rápida en comparación con lo que supondría adquirir-
las y desarrollarlas internamente (George et al., 2002). De esta
forma, las empresas nuevas pueden ver este tipo de colaboración
como un modo de ahorrarse las costosas inversiones necesarias
para adquirir instalaciones y equipos de investigación (Tether,
2002). Igualmente, estos centros pueden proveer de conocimiento
especializado que reduzca el riego de un proyecto de I + D (Santos-
Rodrigues, Figueroa Dorrego y Fernández Jardón, 2011). En este
sentido, Keizer, Dijkstra y Halman (2002) encontraron que las
empresas con escasez de recursos y poca inﬂuencia innovan de
forma más  efectiva a través de la colaboración con centros de cono-
cimiento.
Para las empresas nuevas, relacionarse con estos centros puede
ser una forma de acceder a capacidades complementarias para
la I + D, de las que habitualmente carecen (Sakakibara, 2002;
Santamaría y Rialp-Criado, 2007). Por ejemplo, es poco probable
que las empresas nuevas posean una buena capacidad de absor-
ción (Bruton y Rubanik, 2002; Norrman y Klofsten, 2009), lo que
puede paliarse mediante la interacción con centros de investiga-
ción (George et al., 2002). Los centros de investigación también
pueden facilitar el desarrollo de capital social, ya que se encuen-
tran en la intersección de muchas empresas y organizaciones.
Esto es particularmente importante para las empresas nuevas por-
que generalmente encuentran diﬁcultades para identiﬁcar socios
potenciales y entrar en redes con otras empresas (Zhang y Li, 2010).
Tanto el capital social como la capacidad de absorción han sido rela-
cionados con la innovación en producto (p. ej., Cohen y Levinthal,
1990). De esta forma, las empresas nuevas pueden beneﬁciarse más
de colaborar con las instituciones de investigación puesto que per-
miten reducir los costes y riegos asociados al desarrollo de nuevos
productos.
Las empresas establecidas tienen mejor desarrolladas sus capa-
cidades de I + D. El desarrollo interno de innovaciones de producto
aumenta su control sobre el proceso de investigación y les asegura
la apropiación de los resultados (Sakakibara, 2002). Los acuer-
dos de colaboración con centros de conocimiento pueden generar
ventajas competitivas menos duraderas debido a fugas de know-
how e información durante colaboraciones con terceras empresa
o la publicación de los resultados en revistas cientíﬁcas. Así, las
innovaciones que surgen como resultado de la cooperación con ées-
tos centros están basadas en un conocimiento más  accesible, que
puede permitir imitarlas más  fácilmente (p. ej., Beraza Garmendia
y Rodríguez Castellanos, 2010). Sin embargo, las empresas nuevas
podrían no tener habilidades de I + D bien desarrolladas o no ser
capaces de desarrollar y lanzar un producto por sí solas, viéndose
obligadas a colaborar con centros de conocimiento.
Esto justiﬁca la siguiente hipótesis:
H2. La relación entre la colaboración con centros de conocimiento
y el desarrollo de nuevos productos es positiva y más  fuerte entre
las empresas nuevas que entre las empresas establecidas.
2.2.2. Cooperación con instituciones ﬁnancieras
Existen numerosos trabajos que sen˜alan la importancia espe-
cialmente crítica que posee para las nuevas empresas el disponer
de suﬁcientes recursos ﬁnancieros, tanto para el desarrollo de inno-
vaciones, como para su supervivencia en general (p. ej., Baum et al.,
2000; Chatterji, 2009). A diferencia de las empresas nuevas, los
bancos pueden recabar los resultados de an˜os anteriores de las




























































Esto se debe a que la proximidad local fomenta tanto la coopera-
ción como la competición porque facilita las interacciones formales
e informales (Malmberg y Maskell, 2002; Tallman et al., 2004),
2 Los sectores de actividad objetivo fueron: tecnología de la información, apa-
ratos médicos, tecnología de producción, equipos de comunicación, productos
biofarmacéuticos, automoción, industria analítica, materiales de construcción, fabri-
cación de metales, equipos eléctricos y de iluminación, entretenimiento, vehículos
aeroespaciales, defensa, plásticos, equipos de construcción, transporte y logís-
tica,  mobiliario, alimentos procesados, servicios de negocios, productos químicos,6 R. Antolín-López et al / Investigaciones Europeas d
u evolución futura (Norrman, 2008). Por ello, hacer predicciones
obre el éxito de las empresas nuevas es comparativamente más
ifícil, arriesgado y costoso para sus bancos, que han de hacer frente
 serios problemas de asimetría de información (Bosse, 2009). Por
o tanto, las empresas establecidas son percibidas por los bancos
omo más  seguras y los bancos están más  dispuestos a la conce-
ión de préstamos en su caso. Consecuentemente, establecer una
olaboración con una institución ﬁnanciera será un hecho de mayor
iﬁcultad para una empresa nueva y, por ello, un recurso de mayor
alor.
Las empresas nuevas, incluso cuando poseen buena reputación
Bosse, 2009), pueden verse obligadas a gastar recursos preciosos
n ofrecer mayores garantías a los bancos, tales como mayores
vales, garantías personales de los socios o depósitos en cuenta.
in embargo, las empresas establecidas tienen más  posibilidades
e haber desarrollado previamente una relación con sus bancos y
oseen mayor legitimidad y reputación (Baum et al., 2000). Con-
ecuentemente, las empresas nuevas poseen un menor poder de
egociación con sus bancos. Con frecuencia, poseen un menor
aman˜o y no pueden ejercer la presión de perder un cliente
mportante. Por lo tanto, disponer de una relación con un banco
ue les provea, a unas condiciones razonables, de la ﬁnanciación
ue necesitan para desarrollar sus proyectos de innovación será de
na importancia crítica.
Por lo tanto, se propone la siguiente hipótesis:
3. La relación entre la colaboración con instituciones ﬁnancieras
 el desarrollo de nuevos productos es positiva y más  fuerte entre
as empresas nuevas que entre las empresas establecidas.
.3. Intensidad de la competencia percibida y la innovación
e producto en empresas nuevas
Schumpeter (1942) explicó que, en un mercado monopolista, un
ivel de competencia bajo puede fomentar la innovación debido,
or un lado, a que las empresas obtienen recursos ociosos que pue-
en ser dedicados al desarrollo de los productos y, por el otro, a que
as expectativas para el éxito del nuevo producto son mayores. Sin
mbargo, diversas investigaciones han encontrado evidencias de
ue en mercados con varios oferentes, niveles más  altos de com-
etencia incrementan la innovación en producto. O’Neill, Pouder
 Buchholtz (1998) sugieren que, en entornos altamente compe-
itivos, las empresas pueden adoptar innovaciones motivadas por
a amenaza de que otras empresas las adopten de manera exitosa,
ncluso cuando esas innovaciones puedan ser ineﬁcientes. Así, las
mpresas pueden percibir que el coste de introducir un nuevo pro-
ucto es menor que el de no hacerlo. Feldman y Audretsch (1999)
ncontraron que las empresas que hacían frente a una competencia
ocal muy  intensa eran más  innovadoras que las que se encontra-
an en mercados monopolísticos. De manera similar, Sakakibara y
orter (2001) encontraron que la rivalidad doméstica estaba signiﬁ-
ativamente relacionada con el esfuerzo en I + D. Sin embargo, estos
studios no diferenciaban entre empresas nuevas y establecidas.
Las empresas nuevas han de afrontar un alto nivel de incerti-
umbre sobre la marcha general de la empresa, con independencia
el nivel de competencia general que exista en el mercado (p. ej.,
ruton y Rubanik, 2002). Por ello, el efecto de una competencia
ntensa como incentivo adicional para lanzar nuevos productos
erá menor. Además, las empresas nuevas tienen menos margen
e maniobra, ya que necesitan lanzar nuevos productos o servicios
ara obtener sus primeros ingresos, independientemente del nivel
e competencia (Schoonhoven, Eisenhardt y Lyman, 1990). Por ello,
unque el nivel de competencia local sea bajo, las empresas nue-
as percibirán un alto nivel de motivación hacia el lanzamiento de
uevos productos y la variabilidad será menor.cción y Economía de la Empresa 19 (2013) 53–62
Sin embargo, las empresas establecidas tienen más  opciones y
pueden elegir entre invertir en lanzar un producto nuevo o esperar
un mejor momento mientras cosechan los beneﬁcios de los pro-
ductos actuales. Por ello, si perciben que el nivel de competencia
es mayor y los competidores lanzan nuevos y mejores productos
al mercado, la empresa establecida percibirá un mayor riesgo de
quedarse atrás y tendrá un mayor incentivo para lanzar un pro-
ducto que iguale o supere a los de los competidores. En cambio,
si el nivel de competencia es bajo, la empresa establecida puede
decidir no arriesgar recursos en lanzar un nuevo producto y seguir
cosechando beneﬁcios de los actuales.
Por lo tanto, proponemos la siguiente hipótesis:
H4. La relación entre la rivalidad local percibida y el desarrollo
de innovaciones en producto es positiva y más  fuerte entre las
empresas establecidas que entre las empresas nuevas.
3. Metodología
3.1. Muestra
Para contrastar las hipótesis se han empleado datos provenien-
tes de la encuesta Eurobarometer n.◦◦ 187, que se enmarca dentro
de una serie de estudios denominados «Innobarómetros», desarro-
llados por parte de la Comisión Europea con el objeto de estudiar los
factores que inﬂuyen sobre la innovación en las empresas europeas.
Esta serie de estudios ha sido utilizada previamente en estudios de
tipo académico (p. ej., Tether, 2005; Tether y Tajar, 2008). En par-
ticular, esta base de datos está compuesta por 3.528 empresas, de
20 o más  empleados, de sectores intensivos en innovación2 que
están localizadas en clústeres geográﬁcos de 32 países europeos
(los 27 Estados miembros, Turquía, Croacia, Noruega, Suiza e Islan-
dia). El muestreo fue realizado por Gallup Organization Europe en
2 etapas. En primer lugar, se seleccionaron empresas en función
de 2 criterios de estratiﬁcación: taman˜o de la empresa y sector de
actividad, siguiendo así las recomendaciones del Manual de Oslo
(OECD/EUROSTAT, 2005:121). En segundo lugar, de las empresas
escogidas en la primera parte del muestreo (20.994), se selecciona-
ron las que se encontraban localizadas en clústeres geográﬁcos. En
la mayoría de los países se realizaron 100 entrevistas. En los paí-
ses más  grandes (Alemania, Espan˜a, Italia, Polonia y Reino Unido)
se realizaron 200, en Islandia y Malta, 40, y en otros países más
pequen˜os y en los países no miembros de la UE se realizaron
66 entrevistas. En una segunda etapa, entre el 29 de mayo y el 5
de julio de 2006 se encuestó a 3.528 empresas mediante entre-
vistas telefónicas. La persona entrevistada en cada compan˜ía era
un ejecutivo del máximo nivel responsable de la toma de decisio-
nes estratégicas, típicamente el director general o el propietario
mayoritario.
Un rasgo esencial de los clústeres geográﬁcos es la presencia de
altas tasas de cooperación y, a la vez, una competencia más  intensa
entre las empresas que operan en él (Mesquita, 2007; Porter, 1998).maquinaria pesada, producción y generación de energía, enseres del hogar, equi-
pos, servicios, hostelería y turismo, editorial y prensa, textil, servicios ﬁnancieros,
productos y servicios de petróleo y gas, atavío, servicios de distribución, pesca
y  productos de pesca, servicios de construcción pesada, calzado, joyería y metales
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ace más  visibles a los rivales entres sí (Porter, 1998) y existen
nstituciones que crean un ambiente y una infraestructura adecua-
os para la interacción entre empresas (Zhang y Li, 2010). Además,
os clústeres geográﬁcos pueden ser considerados como entornos
inámicos (Pouder y St. John, 1996), con altas tasas de innovación
Furman et al., 2002) y altas tasas de creación de empresas nuevas
Verheul et al., 2009). Por tanto, los clústeres geográﬁcos europeos
roporcionan un contexto adecuado para comprobar si el tipo de
ooperación y una alta competencia percibida ejercen efectos dife-
enciados en el desarrollo de nuevos productos en las empresas
uevas y empresas establecidas.
Los estadísticos descriptivos muestran que el 47,3% de las
mpresas de la muestra pueden ser clasiﬁcadas como empresas
uevas (10 an˜os de edad o menos), mientras que el 52,7% pue-
en ser consideradas empresas establecidas. Además, 2.297 (66,7%)
mpresas respondieron haber introducido productos o servicios
uevos o signiﬁcativamente mejorados en los últimos 2 an˜os. Este
orcentaje de empresas es similar dentro de las empresas nuevas
66,5%) y las establecidas (67%). Respecto a la cooperación, un por-
entaje sustancial de empresas nuevas y establecidas respondieron
aber tenido algún tipo de colaboración con universidades y otras
nstituciones educativas (54,4 y 60,1% para empresas nuevas y esta-
lecidas, respectivamente), centros de conocimiento (35,1 y 40,9%),
mpresas grandes (70,7 y 65%), pymes (83,8 y 76,9%), otras empre-
as nuevas (52,1 y 46,2%) e instituciones ﬁnancieras (72 y 67,5%).
or tanto, esta base de datos garantiza suﬁciente variabilidad y
arece ser apropiada para examinar las hipótesis propuestas.
.2. Medidas
Con objeto de lograr los objetivos de este estudio, dividimos la
uestra en función de la edad de la empresa: empresas nuevas y
mpresas establecidas. De este modo fue posible examinar las
elaciones de forma separada en las 2 submuestras. Las empresas
ueron consideradas como nuevas tomando 10 an˜os como límite,
iguiendo los criterios de artículos previos que han analizado cues-
iones similares (p. ej., Chatterji, 2009; Shan, Walker y Kogut, 1994;
hang y Li, 2010). Aunque existen otros artículos que consideran
n límite de edad inferior (p. ej., Tether, 2005), nosotros hemos
eguido los criterios de artículos que consideran un periodo más
mplio porque las empresas necesitan un tiempo para constituirse
 ser operativas antes de poder cooperar con otras organizaciones,
nnovar y obtener resultados de dichas innovaciones. De hecho,
a investigación previa sobre la creación de empresas se ha cen-
rado en empresas que han alcanzado la operatividad, un proceso
ue, dependiendo de la industria, puede requerir varios an˜os (Sine,
avid y Mitsuhashi, 2007).
.2.1. Variable dependiente
La otra variable dependiente en este estudio es la innovación
n producto. Esta variable ha sido parametrizada a través de una
ariable dicotómica que indica si la empresa ha introducido un
roducto o servicio nuevo o signiﬁcativamente mejorado en los
ltimos 2 an˜os, tal y como han hecho algunos trabajos previos (p. ej.,
artínez-Ros, 2000; Surroca-Aguilar y Santamaría-Sánchez, 2007).
.2.2. Variables independientes
Al objeto de testar las hipótesis H1a, H1b y H1c, se considera-
on 3 proxies dicotómicas para reﬂejar si la empresa había entrado
n acuerdos de cooperación con los tipos de empresas e institucio-
es consideradas: 1) «haber cooperado con empresas grandes en
os últimos an˜os»; 2) «haber cooperado con pymes en los últimos
n˜os», y 3) «haber cooperado con empresas nuevas en los
ltimos an˜os». En relación con la hipótesis relativa a la coopera-
ión con centros de conocimiento (hipótesis 2), se introdujeron
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universidades y otras instituciones educativas»,  y 2) «haber coo-
perado con laboratorios públicos y centros de investigación».  Para
comprobar la hipótesis 3, se utilizó una variable dicotómica que
toma valor 1 si el encuestado sen˜aló que su empresa había coope-
rado con instituciones ﬁnancieras. Esta forma de medir la coopera-
ción ha sido empleada por trabajos previos (p. ej., Shrader, 2001).
Finalmente, con objeto de medir el nivel de competencia que
debe afrontar la empresa, se utilizó un instrumento de medida
basado en las percepciones de los directivos. Como sen˜ala Weick
(1969), las organizaciones observan a su entrono a través de las
percepciones de sus directivos. De manera similar, Miles, Snow
y Pfeffer (1974) sugieren que los eventos que no se perciben, no
afectan a las decisiones y acciones de las empresas. Por lo tanto,
la variable intensidad de la competencia local percibida fue medida
por una variable dicotómica basada en la pregunta «la competencia
es más  intensa en el clúster que en otras regiones».
3.2.3. Variables de control
Este estudio ha tenido en cuenta el efecto de 4 tipos de varia-
bles de control. Estas han sido el taman˜o, el sector de actividad, la
competitividad del clúster y el país. Respecto al taman˜o, la litera-
tura se ha mostrado ambigua con respecto a las ventajas de éeste
(Bayona et al., 2001). Las empresas con un mayor taman˜o pueden
disponer de más  recursos y pueden beneﬁciarse de economías de
escala y alcance, lo que aumenta su potencial innovador, pero las
empresas más  pequen˜as pueden ser más  innovadoras debido a su
mayor ﬂexibilidad y adaptabilidad (Damanpour, 1991). La variable
taman˜o se encuentra codiﬁcada en 4 categorías: de 20 a 49, de 50
a 249, de 250 a 500, y más  de 500 empleados. El sector de activi-
dad también se ha incluido en el modelo, ya que investigaciones
previas sugieren que las actividades intensivas en conocimiento
y tecnología pueden ofrecer mayores oportunidades tecnológicas
y, por lo tanto, pueden inﬂuir en el potencial de las innovaciones
de producto. La variable sector ha sido codiﬁcada en 4 catego-
rías siguiendo la clasiﬁcación de la OCDE (NACE Rev.2, nivel de 2
dígitos) y nivel de agregación de trabajos empíricos previos (p. ej.,
García-Canal, Llaneza y Lorda, 2009): 1) productos de tecnología
alta o media-alta; 2) productos de tecnología baja o media-baja; 3)
servicios intensivos en conocimiento, y 4) servicios menos inten-
sivos en conocimiento. También se introdujo la competitividad del
clúster como variable de control puesto que las empresas localiza-
das en clústeres más  competitivos pueden disfrutar de un entorno
que proporcione mayores oportunidades para innovar. Esta varia-
ble está representada por una variable dicotómica: «¿ Ser parte del
clúster en el que opera te proporciona ventajas para competir a
nivel internacional?».  Finalmente, se introdujeron variables dico-
tómicas representativas de cada uno de los países incluidos en la
muestra, con Espan˜a como país de referencia, al objeto de contro-
lar por las diferencias en las condiciones económicas, en la cultura
empresarial y/o en la interpretación de las preguntas. Se eligió
Espan˜a como país de referencia puesto que era el país que pre-
sentaba una distribución de tipos de cooperación más similar a la
media del conjunto de países.
4. Resultados
Las hipótesis propuestas anteriormente fueron examinadas a
través del uso de la regresión logística binaria, puesto que es la
técnica más  aconsejable cuando la variable dependiente es dicotó-
mica (Hair, Anderson, Tatham y Black, 1999). La regresión logística
binaria permite predecir una variable dependiente dicotómica en
función de varias variables independientes, ya sean continuiúas o
dicotómicas, y ordenarlas en cuanto a su importancia.
La tabla 1 muestra la matriz de correlaciones entre las variables
presentes en el estudio. Se estimaron dichas correlaciones usando


























Estadísticos descriptivos y correlaciones entre las variables













4.  Cooperación con
empresas grandes
67,8% 0,178** 0,218** 0,204**
5. Cooperación con
Pymes
80,2% 0,178** 0,204** 0,163** 0,479**
6.  Cooperation con
otras empresas
nuevas
49,1% 0, 162 ∗ ∗ 0, 211 ∗ ∗ 0, 197 ∗ ∗ 0,354** 0,426**
7.  Cooperation con
instituciones
ﬁnancieras
69,8% 0, 172 ∗ ∗ 0, 193 ∗ ∗ 0, 177 ∗ ∗ 0, 270 ∗ ∗ 0, 301 ∗ ∗ 0,285**
8.  Intensidad de la
competencia local
55,1% 0, 043∗ –0, 020 –0, 008 0, 033 0, 022 0, 117 ∗ ∗ 0,112**
Variables de control
11. Taman˜o:
20-49 39,3% –0,109** –0,160** –0,103** –0,090** –0,012 –0,030 –0,049** 0,025
50-249 38,2% 0,014 0,003 –0,003 –0,022 –0,025 0,004 –0,019 –0,006 –0,533**
250-499 10,9% 0,045** 0,091** 0,076** 0,072** 0,017 0,003 0,041* 0,007 –0,281** –0,275**
500  o más  11,6% 0,102** 0,151** 0,087** 0,101** 0,040* 0,037* 0,065** –0,036* –0,291** –0,285** –0,126**

















14,5% –0,037* 0,045* –0,029 0,069** 0,037* 0,097** 0,041* 0,033 –0,008 0,001 0,001 0,008 –0,150** –0,236** –0,092**
13.  Competitividad del
clúster
39,1% 0,181** 0,175** 0,218** 0,131** 0,099** 0,120** 0,112** 0,039* –0,091** 0,017 0,059** 0,055** 0,121** 0,094** 0,047* –0,003
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oeﬁcientes de correlación mostraron valores pequen˜os, por
ebajo de 0,70, lo que indica un umbral aceptable de validez dis-
riminante para las variables (Cohen, Cohen, West y Aiken, 2003).
e manera adicional, se calcularon los factores de inﬂación de la
arianza para valorar la posible presencia de multicolinealidad
n la muestra. Todos los valores se encontraron entre 1 y 1,5,
ientras que los valores de tolerancia eran muy distintos de cero,
iendo el más  bajo de 0,681. Por lo tanto, se puede concluir que
xiste evidencia suﬁciente para descartar la multicolinealidad en
os datos (Hair et al., 1999).
.1. Sesgo asociado al método común de medida
Una preocupación frecuente en investigaciones con datos obte-
idos de una única fuente es la posible presencia de un sesgo
sociado al método común de medida. Esto puede implicar un
ncremento artiﬁcial de las relaciones observadas entre las varia-
les, derivado de la tendencia del encuestado a conﬁrmar con sus
espuestas la relación que intuye que desea encontrar el encues-
ador. A pesar de que la presencia de dicho sesgo no puede ser
xcluida de este estudio, pensamos que no existe un problema serio
or diferentes razones. En primer lugar, es muy  improbable que los
ncuestados fueran capaces de intuir las hipótesis testadas en este
rtículo, en términos de «esta relación es más  fuerte en una sub-
uestra que en la otra», ya que fueron desarrolladas por primera
ez 4 an˜os después de la realización de las entrevistas. Incluso en
l improbable caso de que los encuestados fuesen capaces de pre-
er dichas relaciones, estos no pudieron inﬂuir directamente en la
ceptación o en el rechazo de las hipótesis, que también depende de
as respuestas de la otra submuestra. Adicionalmente, se utilizaron
iferentes procedimientos para limitar el sesgo potencial asociado
l método común de medida. Primero, se siguieron las indicaciones
el Manual de Oslo (OECD/EUROSTAT, 2005) al objeto de obtener
scalas de medidas adecuadas. Segundo, con el ﬁn de limitar la apre-
ensión hacia la evaluación y las respuestas socialmente deseables,
e siguieron las recomendaciones de Podsakoff, MacKenzie y Lee
2003: 88),  consistentes en asegurar a los encuestados el carácter
ientíﬁco, agregado y conﬁdencial del estudio. Finalmente, la pre-
unta relacionada con la variable dependiente de nuestro estudio
parece en el cuestionario con anterioridad a las de las variables
ndependientes.
Por último, con el ﬁn de estimar la presencia en los datos de una
arianza asociada con el método común de medida, se realizó un
nálisis factorial de clases latentes con el programa LATENT GOLD
.5. Si hubiera un sesgo común, un modelo consistente en un único
actor surgiría como la mejor solución estadística. Se eligieron los
riterios BIC3 y CAIC4 para comparar diferentes modelos debido a
ue el criterio BIC ha demostrado alcanzar un mejor rendimiento
ue el resto de criterios de clasiﬁcación (Biernacki y Govaert, 1999)
 el CAIC es preferido en grandes muestras a los AIC25 o AIC36
Bozdogan, 1987). Los resultados mostraron que el número óptimo
e factores era de 2 para el CAIC y de 3 para el BIC. Por lo tanto,
mbos criterios mostraban que la solución con un único factor no
ra la más  adecuada. Teniendo todo en cuenta, pensamos que hay
ase suﬁciente para asumir que la muestra no presenta un pro-
lema grave de método común de medida..2. Modelos estimados
La tabla 2 muestra los resultados obtenidos de la regresión logís-
ica binaria llevada a cabo para examinar la relación entre distintos
3 Del inglés Bayesian Information Criterion (Biernacki y Govaert, 1999).
4 Del inglés Consistent Akaike’s Information Criterion (Biernacki y Govaert, 1999).
5 Del inglés Akaike’s Information Criterion 2.
6 Del inglés Akaike’s Information Criterion 3.cción y Economía de la Empresa 19 (2013) 53–62 59
tipos de cooperación y la innovación de producto, tanto en la sub-
muestra de empresas nuevas como en la de empresas establecidas.
En primer lugar, los test de chi-cuadrado Hosmer y Lemeshow
sugieren la aceptación de la hipótesis nula: –no existe diferen-
cia entre los valores observados y los valores percibidos (p = 0,180
para empresas establecidas; p = 0,198 para empresas nuevas), lo
que implica que el modelo ajusta adecuadamente a los datos en las
2 submuestras. Los valores de la R2 de Nagelkerte ascienden a 0,255
para las empresas establecidas y a 0,229 para las empresas nuevas,
siendo aceptables para este tipo de modelos.
Con respecto a la cooperación con pymes y otras empresas nue-
vas (hipótesis 1), se puede observar que ambos tipos de cooperación
tienen una mayor asociación con el desarrollo de innovaciones de
producto en el caso de las empresas nuevas, ya que constituyen
predictores positivos y signiﬁcativos ( = 0,429, p < 0,05, en el caso
de cooperación con pymes; = 0,342, p < 0,05, en el caso de coope-
ración con empresas nuevas). Sin embargo, estas relaciones no son
signiﬁcativas entre el grupo de las empresas establecidas. Todo ello
proporciona apoyo a las hipótesis 1a y 1b. Además, los resultados
muestran que la cooperación con empresas grandes es más impor-
tante para las empresas establecidas (apoyando la hipótesis 1c).
Aunque cooperar con empresas grandes presenta un coeﬁciente
positivo en ambas submuestras, esta relación ósolo es estadística-
mente signiﬁcativa para las empresas establecidas. De esta forma,
se encuentra apoyo para la hipótesis 1 en su totalidad.
En la hipótesis 2 proponíamos que la relación positiva entre la
colaboración con centros de conocimiento (universidades y centros
de investigación) y la innovación en producto es más  fuerte para las
empresas nuevas. En primer lugar, se puede observar que la rela-
ción positiva entre la cooperación con universidades y la innovación
de producto es ósolo signiﬁcativa en las empresas nuevas ( = 0,377,
p < 0,05). Respecto a la cooperación con centros de investigación,
se observa que en las 2 submuestras esta variable se encuentra
positiva y signiﬁcativamente asociada al desarrollo de nuevos pro-
ductos. Sin embargo, el coeﬁciente es más  elevado en el caso de las
empresas nuevas ( = 0,590, p < 0,01) que en el caso de las empre-
sas establecidas ( = 0,335, p < 0,05), con una mayor signiﬁcación.
En su conjunto, se encuentra apoyo a la hipótesis 2.
La hipótesis 3, que sugería que la relación entre cooperar con
instituciones ﬁnancieras y el desarrollo de innovaciones en pro-
ducto era más  fuerte para las empresas nuevas, no es soportada
por nuestros resultados. Esta relación presenta coeﬁcientes positi-
vos y es igual de signiﬁcativa para las empresas nuevas ( = 0,355,
p < 0,05) y las empresas establecidas ( = 0,310, p < 0,05), por lo que
no encontramos apoyo para la hipótesis 3.
Respecto a la intensidad de la competencia local percibida
(hipótesis 4), encontramos que esta variable presenta una relación
positiva y signiﬁcativa con el desarrollo de nuevos productos entre
las empresas establecidas ( = 0,348, p < 0,05), mientras que en la
submuestra de las empresas nuevas el coeﬁciente no es signiﬁca-
tivo ( = 0,162, p > 0,25). Esto sugiere que la existencia de una fuerte
rivalidad local percibida puede ser una motivación mayor hacia la
innovación para las empresas establecidas, veriﬁcando, por tanto,
la hipótesis 4.
Finalmente, respecto a las variables de control, un mayor
taman˜o está asociado positivamente al desarrollo de nuevos pro-
ductos. Esta relación aparece como más  signiﬁcativa para las
empresas establecidas. La competitividad del clúster muestra una
relación positiva muy  signiﬁcativa con el desarrollo de nuevos pro-
ductos en ambas submuestras. El sector de actividad no resulto
signiﬁcativo en la muestra estudiada. Por último, en cuanto al país,
parece tener un efecto mayor entre las empresas nuevas.Para comprobar la existencia de diferencias signiﬁcativas entre
los distintos coeﬁcientes de la regresión, se llevó a cabo el contraste
propuesto por Allison (1999).  Este contrasteé indicó la existencia
de diferencias signiﬁcativas de forma general entre los coeﬁcientes,
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Tabla  2
Relación entre tipos de cooperación e innovación en producto
Empresas establecidas Empresas nuevas
1. Cooperación con pymes 0,140 (0,195) 0,429* (0,217)
2.  Cooperación con otras empresas nuevas 0,304 (0,159) 0,342* (0,163)
3.  Cooperación con empresas grandes 0,347* (0,163) 0,120 (0,169)
4.  Cooperación con universidades y otras instituciones educativas 0,201 (0,155) 0,377* (0,157)
5.  Cooperación con centros de investigación 0,335* (0,158) 0,590** (0,175)
6.  Cooperación con instituciones ﬁnancieras 0,310* (0,150) 0,355* (0,169)




50-249  0,509** (0,155) 0,164 (0,155)
250-499 0,298 (0,234) 0,295 (0,269)
500  o más  0,847*** (0,225) 0,801* (0,345)
9.  Sector de actividad:
Productos de tecnología alta/media-alta 0,242 (0,220) 0,098 (0,252)
Productos de tecnología baja/media-baja Base Base
Servicios intensivos en conocimiento 0,624 (0,456) 0,760* (0,350)
Servicios poco intensivos en conocimiento –0,033 (0,201) –0,377 (0,199)
10.  Competitividad del cluster 0,691*** (0,144) 0,508** (0,157)
11.  Países Incluidos Incluidos
Constante –0,724 (0,478) –1,361*** (0,360)
N  1.314 1.142
2 (Hosmer-Lemeshow) (d.f) 11,390 (8) 11,072 (8)
P-Valor 0,180 0,198
R2 Nagelkerke 0,255 0,229


































ea categoría de referencia es «no desarrollar productos o servicios nuevos o signiﬁca
 los errores típicos entre paréntesis. Signiﬁcación: *p < 0,05; **p < 0,01: ***p < 0,001
portando apoyo a los resultados obtenidos en la regresión. La divi-
ión entre 2 submuestras y el análisis posterior de los coeﬁcientes
e la regresión se realizó siguiendo a Hoetker (2007),  quien sugiere
a necesidad de realizar una estimación separada para cada grupo
ue se trata de comparar, así como contrastar si existen diferencias
n la variación no observada entre grupos.
. Conclusiones
El objetivo del presente trabajo ha sido avanzar en el conoci-
iento de los factores que determinan la capacidad de innovación
e las nuevas empresas. Para ello, se ha analizado la relación entre
istintos tipos de colaboración y competencia con la innovación de
roducto, diferenciando entre empresas nuevas y establecidas. Así,
e ha propuesto que la lógica que lleva a las empresas nuevas a
ooperar se basa en un paradigma de economizar costes y compar-
ir riesgos, mientras que las empresas establecidas cooperan para
mpliar sus opciones estratégicas. Así, los tipos de cooperación más
fectivos para las empresas nuevas pueden tener un perﬁl dife-
enciado de aquellos más  efectivos para las empresas establecidas,
ado que el tipo de socio que satisface mejor sus necesidades será
istinto para estos 2 grupos de empresas.
El estudio presenta un enfoque novedoso al testar las mismas
elaciones en 2 submuestras diferenciadas de empresas nuevas y
stablecidas, lo que permite comprobar la signiﬁcatividad de las
elaciones de manera diferenciada. En una muestra de 3.528 empre-
as europeas que operan en clústeres geográﬁcos, los resultados
btenidos muestran que el tipo de socio con el que se coopera
nﬂuye sobre la innovación en producto. En el caso de las empresas
uevas, la cooperación con otras empresas pequen˜as o de reciente
reación, con universidades, centros de investigación y entidades
nancieras, predice la obtención de innovaciones en producto. Esto
o ocurre necesariamente en el caso de las empresas establecidas.
or otro lado, la rivalidad percibida tiene una relación positiva con
a innovación de producto, pero ósolo en el caso de las empresas
stablecidas. La percepción de un mayor nivel de competencia enente mejorados». En la tabla aparecen representados los coeﬁcientes de la regresión
un clúster geográﬁco no incide signiﬁcativamente sobre la propen-
sión innovadora en las empresas nuevas, mientras que constituye
un incentivo para el desarrollo de innovaciones en las empresas
establecidas.
De los resultados obtenidos pueden derivarse algunas implica-
ciones relevantes. En primer lugar, en futuros estudios sobre los
factores que afectan al desarrollo de nuevos productos, se debe-
rían analizar de forma conjunta los efectos de la rivalidad percibida
y la cooperación, y especialmente tener en cuenta que el nivel de
desarrollo de la empresa condiciona el efecto de estos 2 procesos.
Especíﬁcamente, a la hora de predecir el éxito de una colabora-
ción hay que tener en cuenta el perﬁl de los diferentes agentes
que participan en ella. La lógica que aplican las empresas nuevas
es diferente de la que aplican las establecidas. Así, las colabo-
raciones de las empresas nuevas están sesgadas por sus bajos
recursos iniciales y sus altos niveles de riesgo. Por lo tanto, el
socio más  apropiado para estas es aquel que palíe dichas caren-
cias. Aplicando esta lógica, la cooperación con empresas pequen˜as
o nuevas favorece la innovación de las empresas nuevas, ya que
este tipo de acuerdos favorece la reducción de costes y el reparto
del riesgo del proyecto entre los participantes. Por otro lado, este
tipo de cooperación, junto con los acuerdos con centros de cono-
cimiento y entidades ﬁnancieras, permite tener un mayor acceso a
conocimientos técnicos y experiencia (capital humano) y a capital
ﬁnanciero. Este aspecto puede constituir una implicación relevante
para los estudios sobre entrepreneurship y alianzas estratégicas, que
tradicionalmente han ignorado el análisis de cómo diferentes tipos
de cooperación inﬂuyen en el proceso de desarrollo de nuevos pro-
ductos en las empresas de reciente creación (Zhang y Li, 2010).
Asimismo, los resultados sugieren que las empresas nuevas
requieren un análisis diferenciado en los estudios sobre el efecto
de la rivalidad sobre la innovación. En la submuestra de las empre-
sas establecidas, nuestros resultados son similares a los obtenidos
en estudios previos e indican que las empresas que hacen frente a
mayores niveles de rivalidad responden mediante el incremento
de sus actividades de I + D (p. ej., Porter, 1998). Sin embargo, la
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ue estas no tienen más  opción que innovar, independientemente
el nivel de rivalidad que perciban. Estos resultados introducen un
atiz que ayuda a profundizar en la discusión y a desentran˜ar las
nconsistencias encontradas en artículos empíricos previos (p. ej.,
ooper y Kleinschmidt, 1987, 1994) sobre el estudio de la espiral
e competición-innovación.
Los resultados anteriores deben ser interpretados teniendo en
uenta las limitaciones de este trabajo. La muestra analizada tiene
us ventajas y sus inconvenientes. Así, la política de privacidad de
a UE no permitió identiﬁcar las empresas encuestadas con objeto
e obtener variables dependientes provenientes de otras fuen-
es de datos secundarias (p. ej., patentes) y excluir efectos ligados
l método común de medida. Por ello, la naturaleza transversal
e la muestra no ha permitido contrastar relaciones de causali-
ad, lo que constituye la principal limitación de este estudio. Sin
mbargo, el taman˜o de la muestra, y el hecho de que incluya un
mplio número de países y diferentes clústeres que han de hacer
rente a diferentes contextos, aportan una base razonable para la
eneralización de los resultados. Asimismo, en este estudio se han
tilizado medidas relativas a las percepciones del directivo para
edir las colaboraciones de las empresas incluidas en el estu-
io. Futuras investigaciones podrían operar y analizar este tipo de
olaboraciones con medidas objetivas, y enriquecer esta discusión
onsiderando otras medidas como el número de acuerdos de coo-
eración, la frecuencia de los encuentros, la calidad de las relaciones
 el estatus de las empresas.
Otra limitación de este trabajo hace referencia a las limitaciones
xistentes a la hora de realizar comparaciones sobre la signiﬁca-
ividad de una variable en regresiones realizadas sobre muestras
iferentes. Aunque se pueden extraer conclusiones en los casos en
ue una variable es signiﬁcativa en una submuestra y no lo es en la
tra, hay que tener mucho más  cuidado a la hora de extraer conclu-
iones referidas a variables con el mismo  nivel de signiﬁcatividad
n las 2 submuestras.
Por último, futuras investigaciones podrían abordar el estudio
e estas relaciones con respecto a otras variables de innovación
omo patentes o innovación en proceso que, por cuestiones de
spacio y de falta de datos, no se han podido abordar en este trabajo.
Adicionalmente, de nuestro trabajo se desprenden algunas
mplicaciones relacionadas con la práctica empresarial. Por ejem-
lo, los resultados pueden ayudar a los emprendedores y directivos
e nuevas empresas a identiﬁcar cuáles pueden ser sus mejores
ocios a la hora de desarrollar nuevos productos y a establecer una
ase lógica para ello. Se puede buscar el socio idóneo teniendo en
uenta las circunstancias especíﬁcas de las nuevas empresas y las
arencias o necesidades que presentan. Esto lleva a la necesidad
e hacer un análisis diferenciado de una colaboración potencial en
na empresa nueva con respecto a otra establecida, incluso cuando
ompiten en el mismo  mercado.
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